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Amigo Empresario: 
Con esta cartilla llegamos al tema número diez de Contabi-
lidad para la Mlcroempresa. 
Hemos iniciado el camino para aplicar los datos recogidos 
en diferentes cuadernos: cuadros y ejercicios que nos van 
mostrando el buen o mal ma.nejo económico que hasta hoy 
hemos llevado en nuestra empresa. 
La cartilla nos servirá para aprender la importancia que tiene 
saber fijar el precio de venta a un producto. 
Fijar el precio al producto puede parecer una tarea muy 
simple y creer por ello que el tema tiene poco interés. Sin 
embargo es una tarea muy importante. Para los beneficios 
económicos de la empresa, ya que un precio mal calculado 
puede producir escasos o nulos márgenes de ganancias. 
Y volúmenes de ventas. 
¡APRENDAMOS COMO FIJAR EL PRECIO AL PRODUCTO! 
.· 
Con la fijación del precio al producto podemos hacer impor-
tantes ANALISIS de utilidad para nuestro negocio: el margen 
de ganancia y el punto de equilibrio de nuestros productos 
con los precios fijados. 
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LOS COSTOS DE PRODUCCION 
En la cartilla8C aprendimos cómo calcular el costo de elaboración de nues-








Y ordenamos estos en dos grandes grupos. 
En el primer grupo incluimos los gastos que forzosamente debemos 
efectuar, independientemente de la producción, llamándolos COSTOS 
FIJOS. 
En el segundo grupo ordenamos los gastos que aumentan o disminuyen 
de acuerdo con el volumen de artículos producidos. y a estos los llamamos 
COSTOS VARIABLES. 
Con estos, obtuvimos los COSTOS TOTALES de producción. 
COSTOS 
FIJOS 
• Salarios y presta-











Revisemos nuestra cartilla 8C para recor-
dar su contenido y así entrar en nuestro 




• Mano de obra a 
destajo. 
• Materia prima. 
1 PRECIO MINIMO Y PRECIO MAXIMO DE VENTA 1 
El precio definitivo con el cual aparecen los productos en el mercado 
es el resultado de una tarea minuciosa. Como parte inicial de esta tarea, 
siempre determinaremos dos lfmites en el precio. 
Uno es el menor precio con el cual puede ven-
derse un producto con el fin de cubrir los gastos 
que su producción ocasiona, añadiendo a este 
valor los costos de distribución y de promoción 
(llamados también costos de mercadeo). 
Tomemos un ejemplo: El de "Confecciones Octavio" que fabrica chaquetas 








































El segundo límite, es el mayor precio de venta 
que ha fijado la competencia y la conoceremos 
















En resumen tenemos: 
Un precio mínimo, por debajo del cual no podemos vender ya que nos 
traerla pérdidas. 
Un precio máximo de venta, por encima del cual tampoco podemos 
vender pues no podríamos competir en el mercado y nuestros productos 
se acumularían, originando con ello grandes problemas para la empresa. 
/ 71 
1 PRECIO MAXIMO DE VENTA 1/ 
Fijaremos nues-
tro precio de ven-
ta dentro de es-





El precio de un producto debe contener entonces: 
10 COSTOS DE'PRODUCCION 
20 COSTOS DE MERCADEO 
(distribución y mercadeo) 
30 Un EXCEDENTE ECONOMICO que será la ganancia. 
VEAMOS COMO CALCULAR EL PRECIO, INCLUIDO 
EL EXCEDENTE ECONOMICO. 
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1 PRECIO DE VENTA DEL PRODUCTO l 
Con base en los costos de producción y mercadeo, podemos fijar el 
precio del productotomandoun margen de ganancia que agregado a estos 
costos no sobrepase nunca el precio máximo de venta. 
Procedemos de la siguiente manera: 
Escogemos nuestro margen de ga-
nancias expresado en porcentaje; 
o sea cuánto deseamos ganarle a 
cada producto; un 20%, un 30% un 
40%,etc. 
Elegido el margen de ganancia, pode-
mos deducir que el costo del producto 
será la diferencia entre lo que vamos 
a ganarle y el 1 00% que será el precio 
de venta que estamos averiguando. 
Por ejemplo si queremos ganar el 
40%, el costo de producción equivale 
al 60% del precio de venta. 
Multiplicamos el precio mínimo de 
venta por 1 00 y lo dividimos por el 
C~<)tO del producto expresado en por-
centaje que ya dedujimos en el paso 
anterior. 
EL PRECIO DEL PRODUCTO NO SE FIJA EN 
FORMA ARBITRARIA. 
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Veamos cada uno de los pasos en el ejemplo de chaquetas en cuero 
de "Confecciones Octavlo" . 
.___1_v _P_A_S_O _ _,) 
.___2_v _PA_S_O _ _,) 
r-------'\ 
3R PASO L-----------,1 
Octavio Leal sumó sus costos fijos, sus 
costos variables y sus costos de mercadeo, 
obteniendo el precio mínimo de venta que 
fue de $5.490 . 
Fijó su margen de ganancia en 30% dedu-
ciendo que el costo del producto equi-
valdría al 70% del precio de venta. 
Multiplicó su precio mínimo $5.490 por 100 
y lo dividió por el porcentaje que represen-
taba el costo del producto y que había dedu-
cido en el paso anterior, como el 70%. 
5.490 X 100 
70 
= $7.843 
El precio de cada chaqueta sería de 
$7.843, un precio por debajo del máximo 
en el mercado. 
PRACTIQUEMOS FIJANDO EL PRECIO DE VENTA 
DE NUESTROS PRODUCTOS. 
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Para decidir sobre el margen de ganancia que debemos escoger. hemos 
de definir qué pretende la empresa al fijar el precio. es decir, cuáles son 
los objetivos que queremos lograr. 
Si no tenemos cuidado al fijar los precios 
de los productos, podemos encontrarnos con 
problemas como estos: 
• FALTA DE CA 11 A~-. ::.h .. 
TRABAJO 
• PERDIDA DE CLIENTES 
• ERDIDA DE OPORTUNI -
ADES PARA LOGRAR 
NUEVOS MERCADOS 
Preparémonos entonces para fijar o asignar precios razonables. según 
nuestras políticas de mercadeo. 
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OBJETIVOS PARA FIJAR EL PRECIO AL PRODUCTO 
Fijar unos objetivos en la polrtica de mercadeo repercute directamente 
en la fijación de los precios ya que estos están determinados por una 
planificación a corto, mediano y largo plazo, en refación con el crecimiento 
calculado del negocio. 
Veamos como ejemplo algunos objetivos y su incidencia en ia fijación de 
los precios. 
PROMOCION DE 
LA LINEA DE 
PRODUCCION 
RECUPERACION 




O MEJORAR LA 
PARTICIPACION 
EN EL MERCADO 
MERCADO 
Veamos ejemplos de cada uno de ellos para demostrar cómo una política 
de precios determina un precio alto, medio o bajo, de acuerdo con el 
comportamiento del mercado. 
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(!) PENETRACION OEL MERCADO 
La empresa va a entrar en el mercado con un producto en las siguientes 
condiciones: 
1 . Los clientes buscan que d1cho producto sea barato 
2. El aumento en los volúmenes de venta disminuirá los costos de 
producción y distribución, siendo aconsejable vender una buena cantidad 
de artículos. 
3. Los prec1os bajos desanimarán a la competencia. 
Es el caso de la edición de libros, donde imprimir mil, dos mil o cinco mil 
ejemplares tiene muy poca diferencia en los costos. Aquí. cuanto más 
unidades se coloquen en el mercado a más bajo prec1o. se obtendrán 
mejores ganancias. 
l En este caso una polftica de precios bajos es la más recomendable, siempre y cuando se haga un buen análisis de costos y se trabaje eficazmente en la producción y la distribución. --
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@ RECUPERACION RAPIDA DE LA INVERSION 
La empresa fija sus precios con el fin de recuperar en poco tiempo la 
inversión; bien sea porque el mercado muestra un futuro muy incierto, 
o bien para contar con suficiente capital de trabajo para seguir operando. 
Un buen ejemplo que ilustra esta situación es el de artículos de temporada; 
(bolsos para colegio), donde el mercado se satura con rapidez y habrá 
que esperar el siguiente año para producir nuevamente la misma' línea. 
En este caso nuevamente debemos fijar un precio de nivel bajo 
y prescindir de los créditos a los clientes para lograr el objetivo. 
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0 ROMOCION DE LA LINEA DE PRODUCTOS 
Buscamos un buen precio para toda una linea de productos y sacrificamos 
el margen de ganancia de uno o dos artículos fijando un precio bajo en ellos 
para atraer a los clientes que deberán comprar todos los productos 
de la línea (este caso se aplica generalmente para productos de primera 
necesidad que están interrelacionados). 
Esta es una fijación de precio muy usada en artículos comestibles. donde 
uno de ellos strve de "gancho" para la venta de los demás. 
El precio en conjunto de la línea es de un término medio y nueva-
mente el volumen de ventas es favorable. 
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MANTENER O MEJORAR LA PARTIClPACION 
EN EL MERCADO 
.·. 
Al presentarse un mercado en aumento, MANTENER EL MISMO NIYEL ' · · 
DE VENTA implicaría no progresar. En este caso se lucha por aumentar . 
el número de clientes, de manera que haya una-más amplía cb6eitura·· ... · ; 
del mercado. ~ 
1, . 
; 
En la confección de prendas deportivas cuyo mercado se ha visto bene-
ficiado por la creciente demanda de estos artículos, estimulados por 
la moda, podemos observar un buen ejemplo al caso comentado. 
Mantener el precio establecido y no pensar en aumentarlo apro-
vechando el crecimiento del mercado, podrá ser más beneficioso 
ya que podremos consolidar una nueva franja del mercado. 
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® "DESCREMAR" EL MERCADO 
Es un caso poco común, pero puede presentarse al tener un product, • 
de características muy especiales; novedoso y a su vez de urgente 
necesidad. Existe una franja del mercado que está en condiciones de 
pagar un precio relativamente alto por el beneficio que le traerá el 
artrculo. Veamos el ejemplo. 
Se logra diseñar un purificador de agua que además de limpiarla de 
impurezas elimina bacterias y bacilos por acción físico-química, dejando 
el agua en condiciones óptimas para el consumo humano. Dicho artículo 
se instalará en la llave y será de elemental manejo. 
uí fijamos un precio alto sin riesgos de perder el mercado y con 
ventaja de poderlo bajar de acuerdo con la saturación del 
ercado. 
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En los cinco casos expuestos, se han escogido diferentes polfticas de 
precios que orientarán la fijación del precio al producto, vc.riándolo entre 






Recordemos que adoptando unos objetivos para la fijación de los precios 
no estamos improvisando en este campo y podemos adoptar el precio que 
más beneficiará a la empresa. 
FIJADO Y A EL PRECIO AL PRODUCTO PODEMOS ESTUDIAR EL 
CONCEPTO DE "MARGEN DE CONTRIBUCION". 
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EL MARGEN DE CONTRIBUCION 
Habiendo fijado el precio al producto analicemos a 
continuación este precio para observar si el margen 
de ganancia, es decir las utilidades que queremos 
lograr, es el mejor. 
A este cálculo lo denominaremos MARGEN DE CONTRIBUCION y 
es la diferencia entre los costos variables del producto y el precio de 
venta que hemos fijado. 









Se denomina MARGEN DE CONTRIBUCION porque esta cifra 
ha de cubrirnos los costos fijos y además sobra un excedente 
que será nuestra ganancia o utilidad. 




"Confecciones Octavio'' fijó su precio de venta en $7.843. Por otro lado 
sabemos que sus co:.;tos variables por unidad son de $4.572. Efectuando 
la operación correspondiente obtuvo su MARGEN DE CONTAIBUCION. 
$7.843-$4.572 = $3.271 
Este resultado es el margen de contribución unitario, que cubrirá los 
costos fijos de Octavio y dejará el excedente que será su ganancia; 
veámoslo. 
Conocidos los costos fijos por unidad los res-
taremos del margen de contribución obteniendo así 
la ganancia o UTILIDAD LIQUIDA, arrojada por cada 










Estos cálculos se pueden efectuar para el movimiento mensual 
multiplicando tanto el precio unitario como ros costos variables, 
por el número de productos elaborados en el mes. 
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PUNTO DE EQUILIBRIO 
Procedamos a efectuar un segundo análisis al 
precio fijado En este caso veremos cuál es el 
mínimo de unidades que debemos producir 
y vender con este precio, para no ocasionar 
pérdidas. 
A este instrumento que vamos a estudiar se le llama análisis de PUNTO 
DE EQUILIBRIO y podemos sacar información para: 
• Saber cuál es el mlnimo de unidades que de-
bemos producir y vender a un precio ya determinado. 
• Conocer dtferentes posibilidades de vanar el 
precio del producto. 
• Conocer las necestdades de capttal de traba¡o 
para producir un numero determmado de artículos. 





COSTOS FIJOS PRECIO DEL COSTOS VARIABLES 
DEL PRODUCTO PRODUCTO POR UNIDAD 





Para calcular el número de unidades mínimas que debemos producir 
y vender, haremos los siguientes cálculos: Restamos del precio por unidad 
el costo variable por unidad y dividimos el costo fijo del producto por 
el resultado anterior. asr: 
COSTOS FIJOS DEL PRODUCTO NUMERO DE 
UNIDADES 
MINI MAS PRECIO COSTOS VARIABLES 
UNITARIO c:=:J POR UNIDAD 
91 .800 = 
7.843 - 4.572 
Octavio Leal calculó el número 
de unidades mínimas, con sus 
datos. 
91 .800 = 28.06 
3.271 
Al producir y vender este número de unidades sólo podríamos 
cubrir los costos; esto quiere decir que habrá que producir y 
vender un número mayor de unidades para obtener utilidades. 
Un ~úmero menor equivale a tener pérdidas. 
A continuación construiremos un gráfico para visualizar el PUNTO 
DE EQUILIBRIO; el cual relaciona precio, volumen de ventas y capacidad 
productiva de la empresa. 
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Construyamos la gráfica siguiendo los pasos indicados. 
1 ~~ En una linea horizontal. colocamos el número de un1dades. 
211 En la línea vertical, colocamos los Ingresos por venta de este 
número de unidades. También en la misma línea aparecerán 
los costos: todo en miles de pesos. 
311 En la horizontal levantamos una vertical desde el punto que 
indica el número de unidades mín1mas. 
4 11 Multiplicando el número de unidades mínimas por el precio. 
hallaremos el dato de ingresos por ventas que buscaremos 
en la línea vertical. Una vez hallado trazamos una nueva línea 
honzontal desde el punto. hasta que nos corte la anterior. 
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52 Trazamos la lfnea de ingresos por venta así: Si no se produce 
ni se vende ningún producto los ingresos serán cero. A medida 
que aumenta la producción y las ventas se reportarán ingresos; 
por esto trazamos la línea desde cero hasta el punto de equili-
brio y la prolongamos. 
62 Trazamos la linea de ·costos así: Cuando no se produce ni se 
vende ningún artículo los costos de producción son los mismos 
costos fijos. A medida que hay producción y venta los costos 
de producción aumentan tanto como crece el valor de los 
costos variables. Por esto buscamos el valor de costos fijos 
y desde allí trazamos la línea de costos hasta el punto de 























¡ANALICEMOS NUESTRO CUADRO DE PUNTO DE EQUILIBRIOI 
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Observemos en el gráfico que a medida que aumenta el 
número de unidades producidas y vendidas, aumentan 
considerablemente las ganancias; y por el contrario. 
cada vez que estamos más por debajo del punto de 
equilibrio las pérdtdas son mayores. 
Además podemos sacar estos otros datos 
vtsualmente. 
• Observar gráficamente el comportamiento de los 
ingresos y costos a medida que aumenta o disminuye 
el número de unidades. partiendo de cero hasta el nú-
mero de unidades que nuestra empresa está en capa-
cidad de producir. 
• Calcular las ganancias en cada uno de estos mo-
mentos. 
• Variar el precio y trazar nuevas lfneas de ingresos 
por ventas y costos, observando el comportamiento del 
punto de equi librio en función de la variación del precio 
de los productos. 
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• 
Veamos dos nuevos ejemplos. hagamos por aparte los cálculos y observe-
mos el comportamiento en el gráfico. 
CON UN MAYOR PRECIO 
$8.500 
91 .800 
8.500 - 4.572 
23.37 Unidades 
23U 
CON UN MENOR PRECIO 
$6.500 
91.800 




REDUCCION DE COSTOS 
Una política de reducción de costos puede traducirse en beneficios para la 
empresa, ya que con esta podemos reducir los gastos en capital fijo y en 
capital variable y por este sistema lograr lo siguiente: 
• Mantener el precio del producto para conservar un 
mercado determinado. 
• Aumentar el margen de utilidades acrecentando 
el patnmomo de la empresa. 
• Disponer de mayor capital de trabajo haciendo con 
ello crecer la producción. 
• Reponer equipo, introduciendo maquinaria moder-
na que aumentará y mejorará la producción. 
Sin embargo, una política de reducción de costos 
no debe ser muy estrecha, por el contrario, debe 
ser guiada por un estudio minucioso que evitará 
cometer errores. 
VEAMOS ALGUNAS RECOMENDACIONES OUE PODEMOS 




Nunca debemos adquirir créditos por encima de nuestras necesida-
des reales. Recordemos que Jos créditos tienen un costo Que de-





Planifiquemos nuestro proceso productivo al máximo. programando 
los tiempos de producción y distribuyendo los espacios, buscando 
siempre el mayor rendimiento. Esta política no aumenta los costos 







29 __________________ _ j 
Planifiquemos nuestras compras de materias primas de acuerdo 
con los programas de producción, para uno dos o tres meses. 
Recordemos que comprando volúmenes mayores nos beneficia-
mos con mejores precios, eliminamos intermediarios y selecciona-
mos mejor nuestros proveedores. 
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Demos un óptimo mantenimiento a los equipos; no dejemos pasar 
el tiempo hasta que la máquina se inmovilice. Reparar una máquina 
en estas condiciones es más costoso que suministrar un mante-
nimiento permanente. Llegado el momento puede ser más rentable 
introducir una máquina más moderna que intentar poner a funcionar 





Seleccionemos el personal con base en sus capacidades y ren -
dimientos. Inicialmente puede parecernos un. error pagar mejor 
la máno de obra; sin embargo un buen trabajador le producirá 
mayores utilidades a la empresa compensando con ellos los costos 




Impongamos eficientes controles en la producción, en el manejo 
de materias primas, en el trabajo de nuestros operarios, en la entre-
ga de los productos. Esto evitará desperdicios. productos de mala 
calidad. pérdida de tiempo y pequeños gastos que sumados pueden 
llegar a ser considerables. 
CONTROL 
11 
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Pensemos siempre en las posibles modificaciones de nuestros 
equipos de modo que aumenten su rendimiento. La modernización 
de los equipos se refleja en ventajas que incrementarán nuestras 
ganancias. 
INNOVACION MODERNIZACION 
Existen muchos más problemas que pueden 
estar haciendo crecer nuestros costos. Para 
detectarlos es necesario hacer el diagnóstico 
de la empresa. Revisemos nuevamente 
nuestra cartilla 3A y fijémonos una política 






Con la presente cartilla hemos aprendido que el fijar un precio a los 
artículos que producimos no es una decisión arbitraria. sometida solamente 
a nuestros caprichos. 
Es necesario tener en cuenta una serie de factores: Por un lado, los 
elementos internos de nuestro negocio, como son los costos de produc-
ción; por el otro lado, los elementos externos a la empresa. como es el 
comportamiento del mercado. 
Una vez aclarados estos puntos, estudiar la mejor forma de fijar una 
política de mercadeo més conveniente para el producto que ofrecemos 
y de acuerdo con ésta, fijar el precio del producto. 
Y como último paso. analizar el precio fijado. 
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Veamos en el siguiente cuadro el proceso completo. 
FIJACION DEL PRECIO AL PROD~ 

















De acuerdo con lo estudiado desarrolle la siguiente práctica: 
1 o Calcule el precio mrnimo del producto e investigue el 
precio máximo. 
20 Fije el precio de venta del producto. 
30 Analice su margen de contribución 
40 Encuentre su punto de equilíbrio y estudie estas tres po-
sibilidades: Con el precio fijado. con un precio por encima, 
y con un precio por debajo. 
SO Con los datos anteriores saque sus conclusiones para 
cada caso. 
Envie su hoja de respuestas a su tutor; si encuentra alguna dificultad no 
vacile en consuhar. 
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